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Tato práce se zabývá zpracováním podnikatelského záměru v oblasti poskytování 







This work puts mind to process of business plan in section of delivering services. I 
hold forth on analysis of a market and analysis current status of company in this 
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   Podnikatelský plán je základním teoretickým východiskem potřebným k naplnění 
plánované strategie firmy. 
   Zpracování podnikatelského plánu má rozhodující význam zejména pro začínající 
podnikatele nebo podniky a poté při rozšíření firmy. Podnikateli pomůže příprava 
podnikatelského plánu ujasnit si a přezkoumat cíle a strategie vlastního podnikání, 
precizovat podnikatelský záměr a jeho přednosti, promyslet personální zajištění 
realizace podnikatelského plánu. Dále podnikatelský záměr pomůže vymezit vlastní 
trh, identifikovat konkurenty a příležitost zamyslet se také nad zásadními finančními 
aspekty podnikatelského záměru. (7) 
 
 
1.1 Cíl práce 
 
   Ve své práci se věnuji oblasti projektování ocelových a betonových konstrukcí 
fyzické osoby. Cílem této práce je rozšíření poskytování služeb v tomto odvětví a 
transformaci firmy na společnost s ručením omezeným. Rozšíření činnosti se bude 
týkat v odborné technické pomoci při zpracování investičního záměru, při zpracování 
dokumentace a dále o poradenství při geologických, geotechnických a technických 
průzkumech. 
 
   V práci jsou jako vhodné metody použity zejména SLEPT a SWOT analýzy. 
   
 
   Práce je rozdělena do tří částí. V první části se zabývám teoretickými poznatky 
čerpanými z odborné literatury. Ve druhé části se věnuji již zmíněným analýzám a 
dále analyzuji trh a současnou situaci firmy. Třetí část obsahuje samotný návrh na 








2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
 
   V této části se zabývám poznatky z teorie týkajících se podnikatelského záměru. 
Úvodem této kapitoly se věnuji krátké definici podnikatelskýho záměru, poté 
charakteristice podnikání jako celku a v neposlední řadě již popisuji jednotlivé kroky 
podnikatelského plánu, převážně podle Jiřího Fotra. (1) 
 
 
2.1 Co je podnikatelský záměr 
 
   Podnikatelský záměr je písemný dokument, který dostatečně podrobně vyjadřuje 
podnikatelskou myšlenku. Podnikateli pomáhá v počátcích při vytváření potřebných 
podmínek pro zahájení vlastní podnikatelské činnosti, nezastupitelnou roli hraje také 
později při řízení již rozvinutých podnikatelských aktivit. Podnikatelský záměr musí 
ukázat, že podnik bude vytvářet zisk, a že vedení podniku je schopno tento záměr 
uvést do praxe. 
   Každý podnikatel, vedení podniku, by mělo mít jasnou představu o budoucnosti 
své společnosti. Tyto představy spolu s časovým horizontem jejich dosažení jsou 
součástí podnikatelského plánu, který by měl podnik každoročně zpracovávat, 
upravovat a aktualizovat.  
 
   Podnikatelský záměr definuje cíle a strategii zvolenou k jejich dosažení. Je 
základní formou naplňování celkově zvolené podnikatelské strategie. Vymezení cílů 
pomáhá vedení podniku zjistit, co a jak je potřeba udělat. Vědět, čeho chci 
dosáhnout, je první krok úspěchu. 
   Podnikatelský plán je tedy významnou součástí plánovacích aktivit podniku a jeho 
kvalita ovlivňuje budoucí chod společnosti. Při jeho zpracování si podnikatel 
uvědomí své silné stránky, nedostatky, požadavky a bude lépe připraven na 
budoucnost. 
 
   Podnikatelský záměr funguje také jako významný komunikační prostředek, jehož 




stranám. Zpracování plánu může tedy sloužit jak pro čistě podnikové účely, tak pro 
účely mimopodnikové.  
 
 
2.2 Charakteristika podnikání 
 
   Podnikání definuje obchodní zákoník (dále jen „ObchZ“) v § 2 odst. 1 jako 
„činnost, prováděnou podnikatelem soustavně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost a za účelem dosažení zisku“. 
   O soustavnou činnost se jedná v případech, kdy je prováděna pravidelně nebo 
opakovaně (např. sezónně, při určitých příležitostech apod.). Samostatná činnost 
podnikatele spočívá v tom, že není ve vztahu podřízenosti vůči tomu, pro něhož 
činnost vykonává. Výkonem činnosti vlastním jménem a na vlastní odpovědnost se 
rozumí, že do smluvních vztahů při podnikání vstupuje podnikatel pod vlastním 
jménem a odpovídá za jejich porušení celým svým majetkem. Podnikání za účelem 
dosažení zisku je úmysl zisk realizovat, není však rozhodující, zda činnost zisk 
skutečně přinesla či nikoliv. 
 
Podnikání je charakterizováno několika základními rysy: 
• základním motivem podnikání je snaha o dosažení zisku jakožto přebytku 
výnosů nad náklady, 
• zisk se dociluje uspokojováním potřeb zákazníků; v centru pozornosti 
podnikatele je zákazník se svými zájmy, požadavky, potřebami, preferencemi 
atd., 
• potřeby zákazníků uspokojuje podnikatel svými výrobky a službami 
prostřednictvím trhu, což vede k tomu, že musí čelit riziku. Snahou 
podnikatele je sledovat takovou strategii a politiku, která by riziko snížila na 
přijatelnou úroveň. To, co v daném případě považuje za ještě přijatelné 
riziko, závisí na konkrétních okolnostech, předmětu podnikání, dynamice 
okolního světa a v neposlední řadě i na osobním zájmu podnikatele. Jako 
obecná tendence se prosazuje snaha většiny podnikatelských subjektů o 




• pro jakékoliv podnikání je charakteristické, že na jeho počátku vkládá 
podnikatel do svého podniku kapitál, a to vlastní nebo vypůjčený (cizí). 
Velikost tohoto kapitálu závisí jak na předmětu podnikání, tak i na jeho 
rozsahu. 
 
   Podnikání obsahuje hledání, objevování a využívání podnikatelských příležitostí 
k vyplňování mezer na trhu, podnikatelská rozhodnutí o znovurozdělení 
disponibilních zdrojů, překonávání tradičních stereotypů – iniciace a zavádění 
nových řešení, ochotu a připravenost podnikatele převzít nutné podnikatelské riziko 
spojené s možným ekonomickým úspěchem. Činnost úspěšného podnikatele je 
založena na vysoké kvalifikaci, odbornosti, informovanosti a na systematickém 
cílevědomém úsilí. 
 
Podnikatelem se dle obchodního zákoníku rozumí: 
a) osoba, která je zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů (např. daňový poradce, auditor, advokát apod.), 
d) fyzická osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence 
podle zvláštního předpisu (§ 2 odst. 2 ObchZ). (4) 
 
 
2.3 Příprava a realizace podnikatelských projektů 
 
2.3.1 Předinvestiční fáze 
 
   Předinvestiční fázi projektu bychom měli věnovat vyšší pozornost, neboť příprava 
podnikatelského projektu začíná identifikací tohoto projektu resp. jeho základní 
myšlenky. 
 
Rozdělení fází do tří etap, které řeší: 
• identifikace podnikatelských příležitostí, 





• hodnocení projektu a rozhodnutí o jeho realizaci či zamítnutí. 
 
 
Identifikace podnikatelských příležitostí 
 
   Podnikatelský projekt se odvíjí od vyjasnění určitých podnikatelských příležitostí 
identifikovaných v rámci přípravy podnikatelské strategie. Méně často je reakcí na 
nebezpečí či hrozby určitého vývoje podnikatelského okolí. 
   Podměty pro podnikatelské příležitosti přináší neustálé sledování a vyhodnocování 
faktorů podnikatelského okolí zahrnujících poptávku po určitých produktech a 
službách, exportní možnosti, odhalení zdrojů významných surovin, objevení nových 
výrobků a technologií. V mnoha případech lze využít i výsledků různých studií. Tyto 
podměty resp. určité podnikatelské příležitosti je třeba před jejich podrobným 
propracováním posoudit a vyhodnotit před jejich podrobným propracováním do 
podoby investičního projektu. To se provádí pomocí studií příležitostí. Cílem těchto 
studií je zpracování získaných informací, posouzení efektů a nadějnosti 
podnikatelského projektu, založených na těchto příležitostech. Výsledkem 
vyhodnocení těchto studií je pak první selekce podnikatelských příležitostí – 
předběžný výběr těch příležitostí, kterým bude věnována další pozornost a naopak se 
vyloučí ty příležitosti, ze kterých by vyplývalo velké riziko projektu, byly by 
neefektivní nebo finančně náročné. 
   Podnikatelské příležitosti, které prošly tímto prvním předběžným výběrem, se dále 




Předběžná technicko-ekonomická studie 
 
   Tato studie by měla sloužit jako základ finálního rozhodnutí o realizaci či zamítnutí 
projektu, proto zde dochází k druhé selekci a výběru podnikatelské příležitosti, která 
vytváří dostatečně efektivní projekt. 
   Cílem zpracování předběžné technicko-ekonomické studie je určit, zda byly 
vyšetřeny a posouzeny všechny možné varianty projektu; povaha a náplň projektu 




určité aspekty projektu jsou do té míry závažné, že vyžadují jejich podrobné šetření 
pomocí podpůrných a doplňkových studií. Základní myšlenka, na které je projekt 
založen, je pro určitého investora nebo skupinu investorů dostatečně atraktivní nebo 
je tomu naopak; podnikatelská příležitost je do té míry slibná, že již na základě 
informací z této studie lze rozhodnout o realizaci projektu. Stav životního prostředí 
v předpokládané lokalitě realizace projektu i potenciální dopady toho projektu jsou 
v souladu s existujícími standardy ochrany životního prostředí. 
   Struktura i náplň předběžné technicko-ekonomické studie i technicko-ekonomické 
studie jsou obdobné. Rozdíl je především v detailnosti informací a hloubce analýzy a 
prověření variant projektu. 
   V předešlé části došlo k výběru projektu, který se zdá být nejefektivnější a s malou 




Technicko-ekonomické studie projektu 
 
   Tato studie by měla poskytnout veškeré podklady, potřebné pro investiční 
rozhodnutí. V jejím rámci je třeba formulovat a kriticky vyšetřit základní komerční, 
technické, finanční a ekonomické požadavky, resp. požadavky týkající se ochrany 
životního prostředí, a to na základě variantních řešení, která byla koncipována již 
v předběžné technicko-ekonomické studii. Výsledkem je pak formulace projektu 
včetně jeho cílů a základních charakteristik, zahrnujících marketingovou strategii, 
dosažitelný podíl na trhu, velikost výrobní jednotky, její umístění, vhodnou 
technologii a výrobní zařízení a v případě potřeby i zhodnocení vlivu na životní 
prostředí.  
   Finančně-ekonomická část studie pak zahrnuje investiční náklady projektu, jeho 
výnosy a náklady v období provozu a propočty ukazatelů ekonomické efektivnosti. 
Důležité je upozornit na to, že celá příprava projektu v rámci zpracování technicko-
ekonomické studie by měla zabezpečovat potřebné údaje pro finančně-ekonomické 
analýzy a hodnocení projektu, resp. jeho jednotlivých variant. Určitým bodům 






2.3.2 Investiční fáze 
 
   Když je řádně zpracovaný podnikatelský plán, může přijít na řadu investiční fáze. 
Ta zahrnuje větší počet činností, které tvoří náplň vlastní realizace projektu. 
V investiční fázi se již zajišťují všechny právní, organizační a finanční instrumenty, 
které jsou potřeba k realizaci záměru. Shání se investoři a řeší se způsob financování 
projektu. Vypracovává se dokumentace, získávají se technologie, vypisuje se 
výběrové řízení a provádí se výběr dodavatelů. Získávají se budovy či pozemky, 
školí se personál a zajišťují se předvýrobní marketingové činnosti. Všechny tyto 




2.3.3 Provozní fáze 
 
   Problémy provozní fáze je třeba posuzovat jak z krátkodobého, tak i 
z dlouhodobého hlediska. 
Krátkodobý pohled se týká uvedení projektu do provozu (záběhového provozu). Zde 
mohou vznikat určité obtíže technologického procesu, výrobních zařízení a 
nedostatečné kvalifikace pracovníků.  
V dlouhodobém pohledu jde o celkovou strategii, na které byl projekt založen, a 
z toho plynoucích výnosů na straně jedné a nákladů na straně druhé. Tyto výnosy a 
náklady mají přímý vztah k předpokladům, ze kterých se vycházelo při zpracování 
technicko-ekonomické studie. Jestliže se zvolená strategie i základní předpoklady 
ukázaly jako falešné, může být realizace nápravných opatření nejen obtížná, ale také 
často vysoce nákladná. 
   Z předešlého je vidět, že klíčová rozhodnutí se provádějí již v první fázi procesu 
přípravy a realizace projektů. Za nejdůležitější bod je možno považovat tvorbu 
technicko-ekonomické studie. I proto je předinvestiční fázi věnováno nejvíce 
pozornosti. Navazující fáze se již provádějí přímo v podniku a závisí na dalších 
okolnostech z okolí. Za důležitý bod při zpracování plánu se považuje jeho 
ekonomické vyhodnocení. Jde o to ukázat, že z projektu plynou společnosti nějaké 





2.4 Technicko-ekonomické studie 
 
   Cílem technicko-ekonomické studie je detailní rozpracování technických, 
ekonomických, finančních, manažerských aj. aspektů projektu. Tato studie by měla 
přinést všechny informace, které jsou podstatné pro celkové vyhodnocení projektu, 
jež ústí do rozhodnutí o přijetí a realizaci tohoto projektu či o jeho zamítnutí. 
 
   Z hlediska náplně by měla technicko-ekonomická studie projektu podle Jiřího Fotra 
obsahovat tyto složky: 
• analýzu trhu a marketingová strategie, 
• velikost výrobní jednotky, 
• materiálové vstupy a energie, 
• umístění výrobní jednotky, 
• pracovní síly 
• organizace a řízení, 
• finanční analýza a hodnocení, 
• analýza rizika, 
• plán realizace. 
 
 
2.4.1 Analýza trhu a marketingová strategie 
 
   Základním cílem každého projektu je buď využití určitých disponibilních zdrojů 
nebo uspokojení existující či potenciální poptávky. V obou případech je však pro 
rozhodování o základních parametrech projektu i pro konečný úspěch tohoto 
projektu klíčovou aktivitou analýza trhu. Poznání trhu, analýza a prognóza poptávky, 
vyjasnění konkurenční situace aj., tvoří také východiska pro koncipování 
marketingové strategie projektu a základních marketingových nástrojů, které tvoří 
především marketingový mix (product, price, place, promotion). 
 
   Tvorba marketingové strategie je však pouze určitou složkou celkové strategie 




resp. podnikatelské strategie firmy, je náročný proces, který je možné rozčlenit do 
těchto fází: 
• analýza a hodnocení výchozí situace projektu či firmy (zahrnuje analýzu a 
hodnocení zdrojů, výrobního programu firmy, finanční a ekonomické situace 
aj.), 
• analýza a hodnocení podnikatelského okolí (ekonomické, technologické, 
finanční, politické) včetně analýzy trhu, 
• stanovení strategických cílů, 
• tvorba a hodnocení variant strategie na základě silných i slabých , příležitostí 
a rizik podnikatelského okolí, 
• volba strategie určené k realizaci. 
 
   Marketingový výzkum zahrnuje především analýzu trhu a poptávky. Náplní 
marketingového výzkumu je získávání, analýza a hodnocení informací o trhu a jeho 
okolí, zahrnující především takové faktory, jako je poptávka a konkurence, potřeby a 
chování zákazníků, konkurenční produkty a marketingové nástroje. 
 
   Po získání a vyhodnocení marketingových informací je dále v rámci zpracování 
této složky technicko-ekonomické studie projektu třeba: 
• stanovit cílový trh projektu včetně popisu a analýzy jeho struktury (definice 
trhu, charakteristika produktů a cenové úrovně, podpora prodeje, distribuční 
kanály, charakteristika zákazníků, využití výrobních kapacit, struktura 
distribuce, základní formy konkurence), 
• analyzovat zákazníky, 
• definovat segmenty trhu – segmentaci trhu je možné založit na třech 
základních faktorech, a to geografických, sociálně-demografických a 
psychologických, 
• analyzovat tržní konkurenci – je důležité specifikovat rozhodující konkurenty 
na jednotlivých segmentech trhu a jejich cílů, poznat cíle těchto konkurentů, 
jejich chování, silné a slabé stránky, 




• analyzovat obor, do kterého podnikatelských projekt svým charakterem 
náleží – fáze životního cyklu, ve kterém se obor nachází, bariéry vstupu a 
výstupu z obru, tlak substitučních výrobků, 
• stanovit budoucí vývoj poptávky. 
 
   Souhrn výsledků marketingového výzkumu umožňuje identifikovat tržní 
příležitosti i tržní rizika projektu. Ty představují základní východisko pro 
koncipování celkové strategie projektu, jeho marketingové strategie i pro volbu 




2.4.2 Strategie projektu 
 
   Výsledky marketingového výzkumu tvoří dostatečnou základnu pro formulaci 
strategie projektu pouze v případě, že daný projekt připravuje nově vznikající firma. 
Pokud však jde o projekt již existující firmy, je třeba se opírat též o výsledky analýz 
a o hodnocení firmy, o znalost jejich slabých a silných stránek aj. 
 
Základními prvky strategie projektu jsou: 
• geografická strategie, 
• strategie z hlediska tržního podílu, 
• strategie z hlediska vazby výrobek-trh, 





   Pro stanovení realistické konkurenční pozice musí firma stanovit svůj relevantní trh 
(současné a potenciální zákazníky), a to především z hlediska geografického 
zaměření svých aktivit. Základní typy této geografické strategie projektu tvoří 
zaměření na: 




• zvolený segment na národním i na mezinárodním trhu, 
• zvolený segment ve vybrané geografické oblasti, 




Strategie z hlediska podílu na trhu 
 
   Pro projekt je dále třeba stanovit tržní pozici neboli tržní podíl, kterého firma hodlá 
dosáhnout na určitém trhu. Z hlediska předpokládaného podílu na trhu je třeba 
zvažovat tři základní strategie, které tvoří: 
• strategie nákladového prvenství – ústředním bodem je dosažení a udržení 
nižších nákladů než jaké náklady má konkurence, 
• strategie diferenciace – zaměřuje se na odlišení produktů, které firma vyrábí, 
resp. služeb, které poskytuje, od výrobků (služeb) konkurence tím, že mají 
určité jedinečné rysy, 
• strategie tržního výklenku – soustředění se na určitý jasně vymezený cíl, 
např. na omezenou skupinu zákazníků, omezený okruh produktů nebo určitý 




Strategie z hlediska vazby výrobek – trh 
 
• strategie penetrace – rozšíření podílu současných produktů tvořících výrobní 
program firmy na dosavadních trzích, 
• strategie rozvoje produktů – orientace na nové produkty pro současné trhy, 
• strategie rozvoje trhů – proniknutí dosavadních produktů firmy k novým 
zákazníkům a do dalších geografických oblastí, 









   Zvýšení prodejů firmy lze dosáhnout buď potlačením konkurence při stabilní nebo 
klesající poptávce nebo expanzí trhu při zachování tržního podílu. 
• strategie zaměřené na konkurenci – zvýšení tržního podílu na úkor 
konkurence (agresivní cenová politika, imitační strategie, profilová strategie), 
• strategie tržní expanze – zaměření se na rozšíření existujícího trhu nebo na 
vytvoření nových trhů. 
 
 
2.4.3 SWOT analýza 
 
   Jak již bylo řečeno úspěšné strategické plánování vyžaduje, aby management měl 
odpovídající a kompletní znalost okolního prostředí a interních možností organizace. 
Jednou z technik poznání organizačního prostředí a vnitřních možností podniku je 
SWOT analýza. 
   SWOT je zkratkou anglických slov „strenghts“ (přednosti = silné stránky, 
„weaknesses“ (nedostatky = slabé stránky), „opportunities“ (příležitosti) a „threats“ 
(hrozby), přičemž se jedná o přednosti a nedostatky organizačních interních kapacit a 
o příležitosti a hrozby v organizačním vnějším prostředí. 
   Analýza SWOT vychází z předpokladu, že organizace dosáhne strategického 
úspěchu maximalizací předností a příležitostí a minimalizací nedostatků a hrozeb. 
 
   Přednosti jsou pozitivní vnitřní podmínky, které umožňují organizaci získat 
převahu nad konkurenty. Organizační předností je jasná koncepce, zdroj nebo 
schopnost, která umožňuje organizaci získat konkurenční výhodu na trhu. Přístup ke 
kvalitnějším materiálům, dobré finanční vztahy, silný image, vlastnictví patentů, 
rozsáhlé distribuční kanály nebo vysoce talentovaní manažeři jsou všechno 
přednosti, kterými může organizace předstihnout konkurenty. 
 
   Nedostatky jsou negativní podmínky, které mohou vést k nižší organizační 
výkonnosti. Nedostatkem může být absence nezbytných zdrojů nebo schopností nebo 




strategickými schopnostmi, překročené úvěry, ubohý image výrobku, zastaralé stroje 
nebo špatné umístění továrny mohou být nedostatky organizace. 
 
   Příležitosti jsou současné nebo budoucí podmínky v prostředí, které jsou příznivé 
organizačním současným nebo potenciálním výstupům organizace. Příznivé 
podmínky mohou obsahovat změny v zákonech, které zvýší konkurenceschopnost 
organizace, rostoucí počet zákazníků, uvedení nových technologií, které může 
organizace snadněji využívat, zlepšené vztahy s dodavateli a tak dále. Příležitosti by 
neměly být posuzovány pouze ve světle současných podmínek, ale spíše z hlediska 
dlouhodobých efektů organizačních aktivit.  
 
   Hrozby jsou současné nebo budoucí podmínky v prostředí, které jsou nepříznivé 
organizačním současným nebo budoucím výstupům. Nepříznivé podmínky mohou 
obsahovat vstup silného konkurenta na trh, pokles počtu zákazníků, uvedení nových 
technologií, které způsobí, že stávající výrobky zastarají, změna legislativního 
nařízení, které ztíží organizační schopnost konkurovat nebo problémy s nalezením 
spolehlivých dodavatelů. 
     
 
2.5 Podnikatelské riziko 
 
   Neoddělitelnou součástí podnikání je riziko. To je spojeno na jedné straně s nadějí 
na dosažení zvláště dobrých hospodářských výsledků, na druhé straně je však 
doprovází nebezpečí podnikatelského neúspěchu, vedoucího ke ztrátám, které mohou 
mít někdy tak závažný rozsah, že výrazně narušují finanční stabilitu firmy a mohou 
vést až k jejímu úpadku. 
   Podnikatelské riziko má tedy dvě stránky, pozitivní a negativní. Pozitivní stránka 
podnikatelského rizika se spojuje s nadějí na úspěch, s uplatněním na trhu a 
s dosažením vysokého zisku. Negativní stránka podnikatelského rizika se projevuje 
nebezpečím dosažení horších hospodářských výsledků, než jsme předpokládali, 
případným vznikem ztráty či v krajním případě až bankrotem. Obecně bychom tedy 
mohli podnikatelské riziko chápat jako nebezpečí, že skutečně dosažené hospodářské 
výsledky podnikatelské činnosti se budou odchylovat od výsledků předpokládaných, 




• žádoucí (směrem k vyššímu zisku) nebo nežádoucí (směrem ke ztrátě), 
• různé velikosti od odchylek malých, kdy se naše hospodářské výsledky blíží 
výsledkům předpokládaným, až k odchylkám velkého rozsahu (výrazný 
podnikatelský úspěch v případě žádoucí odchylky či výrazné finanční obtíže 
až úpadek odchylky nežádoucí). 
 
   Je zřejmé, že úspěšnost jednotlivých projektů a tím i celkové hospodářské výsledky 
podnikatelské činnosti (resp. odchylky těchto výsledků od výsledků žádoucích či 
předpokládaných) ovlivňuje větší počet faktorů, jejichž budoucí vývoj může být 
značně nejistý. Tyto faktory představují tzv. faktory rizika, resp. faktory nejistoty, 
které vystupují jako určité příčiny či zdroje rizika. Faktory rizika nemůžeme 
ovlivňovat buď vůbec (např. devizové kurzy, poptávka na zahraničních trzích, 
daňové sazby aj.) nebo pouze v určité omezené míře (např. dosažení prodejních cen 
prostřednictvím kvality produkce, cen základních materiálů a surovin uzavřením 
dlouhodobých kontraktů s dodavateli, úspěšnosti výzkumu a vývoje kvalifikací 
vývojového týmu, jeho přístrojovým vybavením aj.). Budoucí vývoj těchto faktorů 
však zůstává vždy do jisté míry nejistý, i když lze tuto nejistotu často snižovat lepším 
poznáním těchto faktorů pomocí dodatečných informací (např. různé marketingové 
průzkumy trhu, které do určité míry snižují nejistotu poptávky). 
   Z existence podnikatelského rizika vyplývá, že toto riziko můžeme zanedbat pouze 
u projektů malého rozsahu vzhledem k celkovému rozsahu podnikatelské činnosti 
firmy. Rizikové stránce projektu je však třeba věnovat zvýšenou pozornost u všech 
projektů připravovaných nově vznikajícími firmami, resp. u projektů velkého 
rozsahu, jejichž případný neúspěch by mohl výrazně ohrozit finanční stabilitu firmy 
(přebytek hotovosti z jiných aktivit firmy nestačí k úhradě výdajů projektu v případě 
jeho neúspěchu). Ignorování rizika a nejistoty je v těchto případech nepřípustné a 
může být příčinou podnikatelského neúspěchu. 
 
   Je nutné zvažovat různá opatření na snížení podnikatelského rizika. Postupy 
snižování podnikatelského rizika lze rozdělit do dvou skupin, a to na postupy 
zaměřené na: 
• odstranění, resp. oslabení příčin vzniku rizika; cílem je ovlivnit vlastní 
příčiny rizika tak, aby nedošlo v budoucnosti k situacím, které jsou pro 




nákupních cen materiálů aj.), resp. aby se alespoň snížila pravděpodobnost 
výskytu takovýchto situací – jde tedy o určitou prevenci rizika a příslušná 
opatření bychom mohli označit jako preventivní, 
• snížení nepříznivých důsledků rizika; tato opatření se soustřeďují na 
snižování nepříznivých dopadů výskytu určitých rizikových situací (tj. situací 
charakterizovaných např. platební neschopností či nevůlí odběratele, 
výpadkem dodávek určité suroviny, vojenským konfliktem v oblasti našeho 
exportu aj.). Zde tedy nejde o ovlivňování příčin rizika, ale o to, aby se 
dopady tohoto rizika (např. v podobě finančních ztrát) v případě vzniku 
nepříznivé situace snížily na určitou ekonomickou přijatelnou míru – jde o 
určitá nápravná opatření. 
 
   Opatření preventivního charakteru se někdy též označují jako ofenzivní přístupy 
(strategie) snižování podnikatelského rizika a nápravná opatření jako defenzivní 
přístupy (strategie). Jejich společnou vlastností je však to, že je třeba realizovat je 
vždy včas, tj. před výskytem rizikové situace (např. pojištění významného exportního 
kontraktu). Opatření připravená pouze v podobě určitých plánů a realizovaná až 
v případě výskytu určité rizikové situace (při výpadku klíčového dodavatele, ztrátě 
důležitého trhu, havárii výrobního zařízení aj.) se označují jako tzv. korekční, resp. 
kontingenční opatření. 
 
   Rizika lze rozeznávat podle několika hledisek. Třídění má pro krizové řízení 
podstatný význam, protože ze zařazení do určité skupiny plynou představy o jejich 
detailnější charakteristice, o významu pro vznik, velikost a dynamiku krizových jevů 
a také pro prevenci následná opatření. 
 
   Zásady třídění nejsou zcela jednotné, přesto existují charakteristiky uznávané 
v teorii i v praxi, některé jako poměrně závazné. Dobrým příkladem je členění podle 
pojistitelnosti rizik. Podle toho, zda je možné zabezpečit krytí rizik pojištěním nebo 







   Tomuto dělení dobře odpovídá třídění na rizika skutečná a spekulativní. Riziko 
skutečné je vázáno na události, které z hlediska škody mohou být buď tzv. neutrální 
nebo negativní (škodlivé). Riziko spekulativní se týká událostí připravených s cílem 
pozitivního výsledku, tj. zisku. Ten však není dostatečně zaručen (ani nemůže být), 
takže nemusí vzniknout a zaváděné operace mohou dokonce vést ke škodě, mimo 
jiné i formou ztráty z hospodaření. Úspěch je očekáván na základě spekulace, jež 
nemusí být správná, a dále na řadě okolností, z nichž některé ani podnikatel nemůže 
ovlivnit. Rizika spekulativní se obecně považují za nepojistitelná. Pojistit naopak 
běžně lze rizika skutečná, pokud odpovídají dalším podmínkám, tzv. kritériím 
pojistitelnosti rizik, která jsou v různých podobách uvedena zejména v pojistných 
podmínkách dané komerční pojišťovny. 
 
    
 
2.6 Podnikatelský záměr 
 
2.6.1 Náplň podnikatelského plánu 
 
   Výsledky technicko-ekonomických studií projektů, investiční program firmy a její 
finanční plán poskytují základní informační vstupy pro zpracování souhrnného 
podnikatelského plánu firmy. Jak již bylo řečeno, podnikatelský záměr má zpravidla 
dvojí využití. Jednak je to určitý vnitřní dokument, který slouží jako základ vlastního 
řízení firmy. Značný význam však má i externí uplatnění podnikatelského plánu 
v případě, že firma hodlá financovat investiční program zčásti nebo zcela pomocí 
cizího kapitálu, případně se uchází o některý druh nenávratné podpory. V tomto 
případě je totiž třeba přesvědčit poskytovatele kapitálu o výhodnosti a nadějnosti 
projektu, na jehož financování se tento kapitál použije (poskytovatel kapitálu, např. 
banka, pečlivě zvažuje a hodnotí projekt i firmu z hlediska výnosnosti vložených 
prostředků, jejich návratnosti i existujícího podnikatelského rizika). Kvalitně 
zpracovaný podnikatelský plán může pak významně podpořit získání potřebného 
kapitálu. 
Podnikatelský plán by měl obsahovat tyto základní části: 
• realizační resumé; 




• organizaci řízení a manažerský tým; 
• přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie; 




2.6.2 Požadavky na podnikatelský plán 
 
Zpracovaný podnikatelský plán by měl splňovat určité požadavky, a to: 
 být stručný a přehledný (jeho délka by neměla přesahovat padesát strojových         
stránek); 
 být jednoduchý a nezacházet do technických a technologických detailů (tj. má 
být srozumitelný pro bankéře a investory); 
 demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele, resp. zákazníka 
(investoři oceňují tržně orientovanou podnikatelskou činnost); 
 orientovat se na budoucnost, tj. ne na to, čeho již firma dosáhla, ale na 
vystižení trendů, na zpracování prognóz a na jejich využití k charakteristice 
toho, co má být dosaženo; 
 být co nejvěrohodnější a realistický (např. otevřené ohodnocení konkurence 
zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského plánu); 
 nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu, neboť to snižuje 
důvěryhodnost v očích poskytovatele kapitálu; 
 nebýt však ani příliš pesimistický, neboť při podceňování může být daný 
projekt pro investora málo atraktivní; 
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu (i případné chyby, kterých se firma 
v minulosti dopustila) – negativní faktory neuvedené v podnikatelském plánu 
mohou v očích investora značně oslabit důvěryhodnost projektu; naopak 
identifikace rizik a existence plánu korekčních opatření demonstruje 
připravenost manažerského týmu na zvládnutí případných problémů 
s využitím minulých zkušeností;   
 upozornit na konkurenční výhody projektu, na silné stránky firmy a na 




manažerských a podnikatelských dovedností, ale i schopností práce jako 
efektivního týmu; 
 prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky v případě užití bankovního 
úvěru k financování projektu; 
 prokázat, jak může poskytovatel kapitálu formou účasti, rizikového kapitálu 



































3.1 Charakteristika stávající společnosti (činnosti) 
 
   Pan Ing. Milan Tobiáš, zahájil svou činnost v roce 1992, kdy obdržel živnostenský 
list pro činnost „Projektování v investiční výstavbě“. Jedná se o fyzickou osobu 
pracující ve stavebnictví a zabývající se projekční činností v oboru ocelových a 
betonových konstrukcí. Od projekční činnosti je blízko k výrobě ocelových 
konstrukcí, kde firma spolupracuje s výrobními organizacemi a zpracovává výrobní 
dokumentaci. Podílí se rovněž na kontrole kvality výrobku. Tato činnost zahrnuje 
návštěvy výrobních organizací a konzultace s výrobci o způsobu výroby jednotlivých 
dílů. Závěrečnou fází v oblasti ocelových konstrukcí je montáž, jejíž nezbytnou 
součástí je příprava montáže, postup montáže a samotná realizace montáže. I zde je 
firma připravena a schopna nabídnout své služby investorům a dodavatelům. 
Současná kancelář pana Tobiáše se nachází v jeho bytě, v Králově Poli v Brně.  
    
 
3.2 Náležitosti vzniku a založení 
 
   Pro získání živnostenského listu bylo v první řadě nutné odpovídající vzdělání, 
délka praxe a jelikož se jedná o živnost vázanou, také absolvování zkoušky 
způsobilosti. V případě pana Tobiáše se jedná o Vysokou školu stavební, obor 
konstrukce a dopravní stavby, specializace ocelové konstrukce. Podmínku praxe 
minimálně 5 roků pan Tobiáš v době zakládání společnosti splňoval.  
 
   Protože se jedná o živnost vázanou, musel pan Tobiáš absolvovat zkoušku 
způsobilosti. Dalším nezbytným dokumentem byl výpis z rejstříku trestů bez 
záznamu. Potom nic nestálo v cestě k získání živnostenského listu v živnosti 
„Projektování v investiční výstavbě“, který, jak již bylo uvedeno, pan Tobiáš obdržel 





   Nyní bylo nutné navštívit některý z peněžních ústavů a založit podnikatelské konto. 
Dále vstupují na scénu instituce jako je finanční úřad, kde je nutné nahlásit začátek 
podnikání jako hlavní zdroj obživy, od kterého pan Tobiáš obdržel daňové 
identifikační číslo s přehledem o daních. Na správě sociálního zabezpečení bylo 
nutné získat další identifikační číslo a výměr pravidelných měsíčních plateb. 
Podobnou anabázi bylo nutné absolvovat u zdravotní pojišťovny. Nyní již bylo beze 
zbytku učiněno vše dle tehdy platných zákonů a pan Tobiáš mohl začít podnikat. Již 
v samotném začátku pan Tobiáš zjistil a měl možnost se přesvědčit, že stát přes výše 
zmíněné instituce chce nemalé peněžní prostředky, které od něj může vymáhat i 
exekutivně.  
 
   V roce 1994 Česká komora autorizovaných inženýrů a techniků činných ve 
výstavbě (dále jen „ČKAIT“) v parlamentu prosadila jako podmínku k získání 
živnostenského listu autorizační zkoušku v daném oboru, tudíž zkouška způsobilosti 
byla nedostatečná. (8) Pokud již byl někdo vlastníkem živnosti, jako pan Tobiáš, 
musel tuto autorizační zkoušku dodatečně absolvovat, aby splňoval podmínky dané 
zákonem a mohl pokračovat v živnosti. Samozřejmě ani tyto úkony se neobešly bez 
malých finančních prostředků pro dané instituce.  
 
 
3.3 Poslání společnosti 
 
   Při rekonstrukcích stávajících výrobních a jiných objektů je zájem soustředěn na 
ekonomičtější, efektivnější a ekologičtější způsob výroby. Naše společnost dospěla 
do období, kdy je velký zájem soustředěn na životní prostředí, které je vlivem lidské 
činnosti na mezi únosnosti a je nutné, aby projekty pro rekonstrukce nebo pro nové 
objekty věnovaly nemalou část právě ekologii a životnímu prostředí. Poslání 










3.4 Analýza současného stavu firmy 
 
   Vstupem České republiky do EU došlo k rozvoji některých podniků jak 
strojírenských, tak stavebních a z toho vyplynula poptávka mimo jiné i po 
projektantech stavebních profesí. Velké investice se uvolňují pro rozvoj, obnovu a 
modernizaci petrochemického průmyslu jak v České republice, tak v zahraničí.  
 
   V tuzemsku lze zmínit projekty pana Tobiáše v tomto průmyslovém odvětví v 
Litvínově, kde spolupracoval s firmou Česká rafinérská a.s. na obnově jednotlivých 
technologických částech závodu. Dále bych zmínil spolupráci v petrochemii zejména 
v Kralupech nad Vltavou, Neratovicích nebo Pardubicích. Ocelové konstrukce jsou 
v tomto oboru nosnou páteří technologického vybavení (jedná se např. o potrubní 
mosty, nosné konstrukce pro technologie, zásobníky, ochozy na kolonách aj.), a tak 
není divu, že projektanti daného oboru jsou žádáni. Pan Tobiáš pracoval před rokem 
1989 právě na projektech v petrochemickém průmyslu a jeho zkušenosti a jméno 
byly velkým přínosem pro získávání zakázek.  
 
   V posledních letech je zaznamenán rozvoj petrochemie také v Rusku, kde pan 
Tobiáš spolupracoval také na několika projektech. Mnoho firem z bývalého 
východního sektoru se podílí na nových stavbách a díky znalosti ruského jazyka mají 
přednost před západními společnostmi. Mimo petrochemický průmysl získal pan 
Tobiáš zakázky i na projekty benzinových stanic, rekonstrukce kotelen, mosty atd. 
 
Stručný výčet vybraných firem, se kterými pan Tobiáš spolupracoval, ukazují 
následující řádky: 
• Česká rafinérská a.s. – potrubní mosty, potrubní rozvody, 
• Deza Valašské Meziříčí – sušička, 
• Kovoprojekta s.r.o. – rekonstrukce kotelny, 
• Cheteng s.r.o. – petrochemický průmysl, 
• ABB Lummus Global s.r.o. – petrochemický průmysl (potrubní mosty), 
• Firesta a.s. – konstrukce mostu, 
• Kočka s.r.o. – technologie, 




• Steko s.r.o., 
• Dis s.r.o. 
 
 
   Dále bych zde zmínil spolupráci s výrobními firmami, kde se zmíněné ocelové 
konstrukce vyrábějí. Jak již bylo řečeno v úvodu této kapitoly, zde se firma podílí na 
kontrole kvality výrobků. Tato činnost zahrnuje návštěvy právě výrobních organizací 
a následné spolupráci s výrobci o způsobu výroby jednotlivých dílů.  
Firma spolupracuje, anebo spolupracovala s následujícími firmami: 
• Čermák montáže s.r.o., 
• Kepák s.r.o., 
• Metallor Plus s.r.o., 
• Ives s.r.o., 
• v letech minulých se jednalo o společnosti Železárny Prostějov, Vítkovice, 
ZVVZ Milevsko aj. 
   
  
   Pan Tobiáš získal několik málo zakázek i díky živelným pohromám, které jsou pro 
Českou republiku v posledním období častější a častější. Lze zde  připomenout 
záplavy, které měly na svědomí řadu zničených objektů (mosty, lávky, občanské 
objekty a jiné). Rovněž nebývalé množství sněhových srážek na přelomu roku 
2005/2006 udělalo své, kdy pod tíhou sněhu docházelo ke zřícení mnoha střech. Dále 
letošní lokální poryvy větru o síle tajfunu, které ničily stožáry, střechy objektů a další 
výškové stavby. Ve všech těchto zmíněných případech se jednalo o ocelové a 
betonové konstrukce a následně se zvýšila poptávka po projektantech této profese. 
V žádném případě se však budoucnost firmy nestaví na neštěstí druhých lidí a právě 
rychlé jednání, solidarita, porozumění a v neposlední řadě i přijatelné ceny pomáhají 









   V tabulce 1, která ukazuje vývoj vybraných údajů z účetnictví z let 2002 – 2006, je 
patrné, že „nejplodnější“ roky firmy v tomto časovém intervalu byly v letech 2004 a 
2005. Z tabulky je rovněž patrné, že zveřejněné údaje se výrazně nemění u žádné ze 
zmíněných položek. Následující graf zachycuje porovnání příjmů a výdajů ve 
zmíněném období.  
 
 
                Tab.1: Vývoj vybraných údajů z účetnictví z let 2002 – 2006 
Rok/Kč Příjmy  Výdaje  HV  Pohledávky Závazky 
2002 625 000 361 000 264 000 140 000 40 000 
2003 611 000 347 000 264 000 125 000 38 000 
2004 653 000 375 000 278 000 131 000 39 500 
2005 637 000 356 000 281 000 142 000 45 000 




                Graf 1: Vývoj hodnot příjmů a výdajů v letech 2002 – 2006 




















3.4 Analýza trhu, konkurence 
 
   Vstupem České republiky do tržního kapitalizmu se mnoho projektantů  a 
konstruktérů chopilo příležitosti a začali podnikat v tomto oboru. Nově vzniklé 
projekční a stavební společnosti využívaly svých kontaktů k získání zakázek a 
k rozvoji svých společností. Stavebnictví se postupně rozvíjelo, i přesto, že se 
jednalo o sezónní činnost.  
 
   Za určitou dobu si stavební společnosti vytvořily okruh svých klientů a postupně se 
kapacitně rozvíjely. Ne všechny však byly natolik silné, aby odolaly neustálému 
tlaku jak ze strany investorů, tak ze strany státní správy a konkurence. Lze 
konstatovat, že se trh ustálil a z mnoha konkurentů se stali spolupracovníci, či 
dokonce založili společnou novou firmu. Není tedy divu, že se velké stavební firmy 
podělí o velké zakázky s adekvátním finančním ohodnocením a o menší zakázky 
z důvodu rentability nejeví zájem. A právě zde vstupují na trh menší společnosti, a 
podílí se na obnově menších stavebních objektů. 
  
   Avšak ne každá stavební společnost se chová tržně dle zákonů a dle zásad slušnosti 
a morálky, což má v mnoha případech za následek ztrátu již přislíbených zakázek, 
které jsou těmito společnostmi odebrány. 
Dalším negativním jevem v oblasti projektování jsou lidé, kteří projekční činnost 
provozují při stálém zaměstnání a za mnohem nižší ceny. Tato konkurence je 
z hlediska středních a malých firem nežádoucí. 
 
 
3.5 Dodavatelé (zákazníci) 
 
   Nezbytnou součástí činnosti pana Tobiáše je spolupráce s investory a dodavateli. 
Před uzavřením každé smlouvy o dílo dochází k pracovním schůzkám, jejíž náplní je 
obeznámení se s realizačním záměrem, požadavkem na jednotlivé profese a 
v neposlední řadě termín ukončení díla. Čím je realizační projekt větší, tím jsou 
jednání složitější a zdlouhavější. Najít společnou řeč mezi ekonomy, architekty, 
projektanty, výrobci nebo dodavateli technologií je cílem všech daných setkání a ne 




splátkový kalendář, splatnost faktur nebo penále jsou samostatnou kapitolou každé 
smlouvy. V této oblasti dochází k častým neshodám mezi investory a dodavateli a 
někdy vedou i k rozchodu a odstoupení od předběžných smluv.  
 
   Závěrem lze říci, že dodavatelem může být kdokoliv – od fyzických osob až po 
osoby právnické. Jména těchto firem se výrazně neliší od těch, které jsem zmínil 
dříve jako spolupracující firmy s panem Tobiášem. 
 
 




• osobnost pana Tobiáše, 
• bohaté zkušenosti v oboru, 
• dobré vztahy se spolupracujícími firmami, 
• flexibilita, 





• sledování změn v zákonech a vyhláškách, 
• objem získaných zakázek, 





• převedení společnosti na s.r.o., 
• využití internetu, tvorba vlastních www stránek, 








• stále se měnící legislativa, 
• neplnění finančních závazků ze strany větších firem drobným 
subdodavatelům, 
• nefundovaní pracovníci na úřadech. 
 
 
Shrnutí SWOT analýzy 
    
   K přednostem menších podnikatelských subjektů jako je činnost pana Tobiáše patří 
bezesporu nízké režijní náklady, které se promítají do finální ceny za dílo. Lze se 
rovněž zmínit o flexibilitě, kdy se takřka druhý den po požádání o spolupráci 
sjednávají schůzky a domlouvají se podrobnosti k realizaci projektu. Nemohu 
opomenout zkušenosti pana Tobiáše, který se v tomto oboru pohybuje téměř 20 let. 
 
   Pro malé společnosti je značnou časovou zátěží sledovat změny v zákonech a 
vyhláškách týkajících se příslušného oboru. Ve větších společnostech existuje tým 
právních pracovníků, kteří jsou jeho nezbytnou součástí. Menší společnosti nemají 
ve svém týmu právníka, o právní pomoc žádají méně častěji a z toho plyne nižší 
právní povědomí ve firmě. Stává se, že změna zákonů tak zůstává opomenuta a může 
být v dalším podnikání nepříjemnou překážkou. Lze tedy shrnout, že slabou stránkou 
je nepravidelná právní pomoc, nižší informovanost. 
   Dále je důležité zmínit se o objemu získaných zakázek. Je samozřejmé, že menší 
společnosti se ani nezúčastňují výběrových řízení na větších zakázkách, kde jsou 
větší společnosti s větší garancí a kde je takřka nemožné dané zakázky získat. 
Nerozhoduje fundovanost ani rozsah prací, ale právě zmíněné garance a tak není 
divu, že se menší společnosti stávají subdodavateli společností větších s menším 
finančním efektem. Není žádným tajemstvím, že většina podniků si najímá pro 
jednotlivé projekty potřebnou profesní kapacitu a tak je schopna splnit smluvní 
závazky vůči investorovi.  






   Jako hlavní příležitost vidím v převedení firmy z FO na společnost s ručením 
omezeným. Jde především o způsob ručení, kdy ze současného ručení celým 
majetkem by pan Tobiáš ručil do výše souhrnu nesplaceného vkladu. Další příležitost 
je rozšíření činnosti v oblasti stavebnictví, kdy na tyto pozice budou najímáni 
zaměstnanci s odpovídajícími požadavky. A v neposlední řadě je to tvorba 
zmíněných internetových stránek, kde si případní dodavatelé či investoři budou moci 
dozvědět základní údaje o společnosti a nabízených službách. 
 
   Největší hrozbou pro práci v tomto oboru je pro firmu nekvalitní a stále se měnící 
legislativa, která je hrozbou vlastně pro všechny právnické i fyzické osoby. Všichni 
vidíme práci našeho parlamentu, jejich kvalitu a úroveň, která je potom promítnuta 
právě do legislativy. Například v poslední době tolik diskutovaný zákoník práce s 
mnoha příznivci i odpůrci.  
   Dále se musím zmínit o stále se měnící dani z přidané hodnoty, dani z příjmu osob, 
živnostenském zákoně, stavebním zákoně, zákoně o zdravotním pojištění, zákoně o 
sociálním pojištění a dalších a dalších. Co zákon, to mnoho nejasností, 
dvojsmyslností atd.  
   Nedodržování některých z výše zmíněných zákonů je standardem u mnoha větších 
firem, které např. neplní své finanční závazky jak vůči státu, tak vůči svým 
subdodavatelům. Zde je pro menší společnosti další velká hrozba, kdy za svoji práci 
nedostanou včas finanční odměnu (o tom se mohl přesvědčit i pan Tobiáš) a tím se 
mohou (a mnohdy dostávají) do finančních tísní, které mohou mít za následek i 
případný krach firmy. Mít řádně uzavřenou smlouvu s takovými firmami je pouhou 
formalitou a soudní vymáhání pohledávek je velice zdlouhavé a finančně náročné.  
   Nemalé problémy rovněž vznikají s komunikací s úřady, kde se pan Tobiáš setkal a 
stále setkává s nekvalitními a nefundovanými pracovníky, kteří v mnoha případech 
upřednostňují byrokracii před konstruktivním řešením daných problémů.  
   Lze tedy shrnout, že největší hrozbou pro firmu není, jak by se očekávalo, 









3.7 SLEPT analýza 
 
   SLEPT analýza slouží k posouzení faktorů, které ovlivňují obecné okolí firmy. 











   Sociální faktory z hlediska působení v oblasti projektování ocelových a betonových 
konstrukcí nemají zásadní vliv na tuto činnost, protože klientela vychází ze širokého 
spektra celé České republiky. Nejdůležitějším prvkem je koncentrace obyvatel. Ve 
velkých městech je největší zastoupení potenciálních zákazníků (dodavatelů), 
spolupracovníků, ale také konkurentů. A proto je město Brno s přibližně 370 000 
tisíci obyvateli vhodným místem pro sídlo společnosti. Naopak realizace staveb bývá 
na okrajích měst nebo v menších lokalitách (např. výstavba skladových hal).  
 
      Úroveň vzdělání v Brně, jež je univerzitním městem, je vysoká. Firma by tedy 
neměla mít problém najít vhodné zaměstnance ani při požadavku vyššího či 
specializovaného vzdělání, což bude hlavní faktor při hledání potenciálních 
zaměstnanců. 












   Vstup České republiky do Evropské unie v roce 2004 znamenal příslib většího 
respektování svobody podnikání, dodržování zákonů a etiky podnikání. Ovšem jak 
již bylo řečeno v SWOT analýze, není dobrá neustále se měnící legislativa. Zároveň 
se nabízí další problém v oblasti legislativních předpisů  a to jejich dodržování a 
vymahatelnost. Značnou mezeru lze spatřit například u pružnosti fungování soudů, 





   Současná ekonomická situace v tuzemsku je dle Českého statistického úřadu 
stabilní a má zdravé kořeny. Tempem růstu (5,8%) se Česká republika řadí mezi 
rostoucí ekonomiky Evropy, tudíž by poptávka po této práci neměla výrazně 
klesnout. 
 
   V Brně a okolí bylo v březnu 2007 22 024 uchazečů o práci, přičemž v Brně bylo 1 
volné místo na 7,4 uchazeče, což znamená že by firma neměla mít problém najít 
vhodné zaměstnance. (9) 
 
   Průměrná mzda v Jihomoravském kraji za 4. čtvrtletí 2006 byla 20.327 Kč a 
průměrná mzda ve stejném časovém období ve stavebnictví se pohybovala 20.716 





   Obecně lze říci, že politická situace je v České republice stabilní, o čemž svědčí i 
důvěra zahraničních investorů a zřizování poboček nadnárodních korporací u nás. 
Podnikatelé také mají možnost čerpat některé z dotací a z výhod programů Evropské 
unie na podporu podnikání. Zároveň fakt, že je Česká republika součástí Evropské 






   Největší technologickou změnou ovlivňující oblast podnikání nastal u nás po roce 
1989. Do té doby bylo standardním vybavením každého projektanta rýsovací prkno.  
Po revoluci však na trh přišla výpočetní technika, která původní „pracovní nástroj“ 
postupně vytlačila do ústraní. V dnešní době je takřka samozřejmostí projektování na 
počítači, kde se neustále vyvíjejí a zlepšují softwary. Namátkou bych zmínil stěžejní 
grafický program AutoCAD, pro statické výpočty se nejčastěji používá program  
Nexis, dále program GoSteel atd. Na následný tisk výkresů se používá plotr.  
 
 
   Při SLEPT analýze jsem nenarazil na závažnější problém, který by mohl ovlivnit 
tento druh podnikání. 
























4. NÁVRH PODNIKATELSKÉHO ZÁMĚRU 
 
   Jak již bylo řečeno v předchozích kapitolách, cílem mého podnikatelského záměru 
bude převedení firmy na společnost s ručením omezeným a rozšíření působnosti 
firmy v oblasti projektování v investiční výstavbě.  
 
 
4.1 Obchodní plán 
    
Jméno firmy: Ing. Milan Tobiáš, s.r.o.  
 
   Firma rozšíří působnost své odborné technické pomoci při zpracování investičního 
záměru, při zpracování dokumentace, která se předkládá na úřadech ke schválení  pro 
územní řízení a stavební povolení. 
 
   Pole působnosti firmy je možno rozšířit ještě o služby související s geologickými, 
geotechnickými a technickými průzkumy, kde může firma zajistit konzultace, 
poradenství anebo přímo průzkum daného technického problému s odpovídající 
odbornou firmou (Geostar, s.r.o, GeoTec, a.s., TAZUS Brno apod.). Pro tyto činnosti 
bude nutné, aby si firma najala zaměstnance s odpovídajícím technickým vzděláním, 
případně praxí a tito by se naznačenou činností zabývali.  
 
    
4.2 Cíl společnosti 
    
   Hlavní cíl společnosti je v získání většího tržního podílu. Jak ukazují výsledky 
SWOT analýzy, pan Tobiáš neměl problémy se získáváním zakázek, ale jako fyzická 
osoba se stával subdodavatelem větším firem. V situaci, kdy založí s.r.o. a firmu 
rozšíří, se dá očekávat větší zájem o jeho služby. 
 
   V delším časovém období lze činnost firmy dále rozšířit o zprostředkování / 




plánuje rekonstrukci objektu a nemá k dispozici stávající dokumentaci a dále též 
návrhem sanačních prací v případě zjevné zchátralosti objektu. 
 
   Firma by též mohla navázat úzkou spolupráci s konkrétní realizační stavební 




4.3 Organizační plán 
 
4.3.1 Řízení firmy 
 
   Právní forma se tedy transformuje z fyzické osoby na osobu právnickou – 
společnost s ručením omezeným. Veškerá pravomoc rozhodovací i řídící bude 
v rukou jediného jednatele (ředitele), který také ponese veškerá rizika. Jiné orgány či 
jiné osoby nebudou mít na řízení vliv.  
 
 
4.3.2 Personální obsazení 
 
   Pracovníci budou nabíráni do hlavního pracovního poměru. Kromě ředitele by to 
byli 3 projektanti / technici nejlépe s vysokoškolským  technickým vzděláním 
(absolventi stavební fakulty) pro zajišťování projekčních prací a technických 
průzkumů, 1 technik se středoškolským vzděláním (stavební průmyslová škola) pro 
zhotovení dílenské dokumentace a její následné kontroly u výrobců. Pro zajišťování 
geologických a geotechnických činností by mohl být přijat 1 absolvent 
přírodovědecké fakulty. Dále by se firma mohla rozšířit o 1 sekretářku (absolvent 
obchodní akademie). Navrhuji též jako externí spolupracovníky firmy – právního 
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4.4 Marketingový plán  
 




   Hlavní produkt je projekt v oblasti ocelových a betonových konstrukcí. Jako další 
produkty nebo činnosti, které bude firma vykonávat, lze zmínit zpracování výrobní 
dokumentace, kontrolu kvality výrobku a poradenství související s geologickými, 





   Cena za 1 výkres formátu A0 byla stanovena na částku 7.000,- Kč, přičemž doba 
zhotovení jednoho výkresu se pohybuje kolem tří dnů.  
   Jako doplňková služba bude sloužit poradenství geologických, geotechnických a 





   Budoucí sídlo firmy se bude nacházet v Brně, jelikož ve velkých městech se 
koncentrují potenciální dodavatelé (zákazníci). 
 











   Uvedené pohyby uvádím v pořadí, v jakém se obvykle vyskytují mezi dvěma 




   Současná forma propagace firmy byla omezena na osobní a telefonický kontakt. 
   Budoucí propagace firmy bude vycházet z výsledků SWOT analýzy, kde jako slabá 
stránka byla vyhodnocena nepřítomnost internetových stránek. V situaci, kdy se 
firma převede na právnickou osobu (v tomto případě na s.r.o.), je vytvoření vlastní 
webové prezentace nezbytný krok.  
 
   Internet nabízí pro marketingovou komunikaci unikátní médium, jelikož kombinuje 
nejžádanější rysy běžných médií s možností okamžité zpětné vazby. Internet 
umožňuje díky způsobu vyhledávání www stránek snadnou identifikaci a oslovení 
potenciálních zákazníků (investorů, dodavatelů) v mnohem užší a konkrétnější cílové 
skupině, než je možné u ostatních reklamních médií či jiné formě prezentace před 
odbornou veřejností. 
 
   Internetová prezentace musí být po obsahové stránce jednoduchá, ale účinná a musí 
poskytovat tyto informace: 
• představení firmy – historie, současnost, výhled do budoucna, 
• obor činnosti, 
• technologické informace, 
• reference, 
• obchodní podmínky, 
• obchodní údaje, 
• kontakty, 
• jazykové mutace – anglický případně německý jazyk. 
 







4.5 Charakteristika zákazníka  
 
   Jak již bylo řečeno v analytické části této práce, zákazníkem může být jak fyzická 
tak právnická osoba, ale lze očekávat, že se bude jednat převážně o osoby právnické. 
V situaci, kdy bude mít firma k dispozici vlastní zaměstnance, může firma získat 
nebo se podílet na větších projektech než tomu bylo doposud. 
 
    




4.6.1.1 Firemní náklady před zahájením činnosti 
 
   Nejdříve je nutné vybrat vhodné kancelářské prostory, kde bude mít firma své 
sídlo. Lokalita firmy se bude nacházet v okrese Brno – město. Důležité je, aby sídlo 
vedení firmy bylo dostupné a aby obsahovalo dostatek parkovacích míst. 
Budoucí sídlo firmy jsem vybral v Brně – Židenicích. Objekt se skládá ze tří 
kanceláří, kuchyňky a WC. Rovněž disponuje dostatkem parkovacích míst. 
Celková plocha kanceláří je 88m2. Cena za měsíční pronájem byla stanovena na 
14.000,- Kč. (10) 
 
   Firma si pořídí jeden osobní automobil na leasing. Záloha a první mimořádná 
splátka činí 120.000,- Kč. Po dalších 36 měsíců bude firma měsíčně splácet 7.200,- 













Další jednorázové náklady jsou uvedeny v následující tabulce: 
 
 
                                               Tab.2: Jednorázové náklady 
  Cena 
Nábytek 60.000,- 
Výpočetní technika 187.000,- 
Software 80.000,- 
Osobní automobil 120.000,- 




4.6.1.2 Provozní náklady 
 
  
                                               Tab.3: Provozní náklady  
  Částka / Měsíc Částka / Rok 
Pronájem kanceláří 14.000,- 168.000,- 
Auto - leasing 7.200,- 86.400,- 
Inkaso (telefon, topení, voda,     
elektřina, internet) 16.000,- 192.000,- 
Kancelářské potřeby,     
planografie 5.000,- 60.000,- 
Pohonné hmoty,      
provoz auta 6.000,- 72.000,- 
Splátka půjčky (úvěru) 5.000,- 60.000,- 












4.6.1.3 Variabilní náklady 
 
 
                                   Tab.4: Variabilní náklady na zaměstnance 
  Projektanti (3) Technik Geolog Sekretářka Zaměstnanci  
          celkem 
Hrubá mzda 66.000,- 18.000,- 20.000,- 15.000,- 119.000,- 
Soc. a zdr.            
pojištění 23.100,- 6.300,- 7.000,- 5.250,- 41.650,- 
Celkem měsíčně 89.100,- 24.300,- 27.000,- 20.250,- 160.650,- 




                                     Tab.5: Variabilní náklady na externí služby 
  Náklady na měsíc Náklady za rok 
Právní služby 5.000,- 60.000,- 
Daň. poradce     
(účetnictví) 5.000,- 60.000,- 




4.6.1.4 Celkové náklady 
 
                                                    Tab.6: Celkové náklady 
  Měsíční Roční 
Provozní náklady 53.200,- 638.400,- 
Variab. - zaměstnanci 160.650,- 1.927.800,- 
Variab. - ext. služby 10.000,- 120.000,- 









                                    
   Plánované peněžní toky jsou uvedeny v první příloze, kde je rovněž zobrazen 
vývoj předpokládaných příjmů. 
 
 
4.7 Způsob financování 
 
   Každý podnikatelský záměr je možné financovat několika způsoby: buď vlastními 
zdroji nebo cizími zdroji. 
Vlastní a cizí zdroje je vhodné kombinovat, a to tak, aby nedošlo k předluženosti a 
byla udržovaná potřebná likvidita. 
 
 
4.7.1 Vlastní zdroje 
 
   Pan Tobiáš jako jediný vlastník společnosti vloží do firmy částku 240.000,- Kč 




4.7.2 Cizí zdroje 
 
   Dalších 300.000,- Kč má pan Tobiáš přislíbených od soukromého podnikatele.  
Jako záložní řešení se nabízí Profi úvěr od Komerční banky, kde má pan Tobiáš 
zřízené podnikatelské konto. Tento úvěr je určený pro tuzemce podnikající na území 
České republiky – právnické osoby, fyzické osoby podnikatele.  
 
   Jedná se o krátkodobý úvěr (se splatností do jednoho roku) či střednědobý úvěr (se 
splatností do pěti let). 
   Profi úvěr se splácí postupně měsíčními splátkami,a to od měsíce, který následuje 
po vyčerpání úvěru.  
Podklady pro získání Profi úvěru: 




• daňové přiznání za poslední účetní období, 
• kopii přiznání k dani z příjmu včetně příloh podle zákona 337/1992 Sb. za 
poslední účetní období spolu s doplňujícími údaji; kopie daňového přiznání 
musí být opatřena prezenčním razítkem finančního úřadu, prokazujícím 
převzetí originálu. (11) 
 
   Jak již bylo řečeno, jednalo by se o částku 300.000,- Kč, střednědobý úvěr. 
Doba splatnosti 5 let. Úroková sazba 9%.  
 




























4.8 Harmonogram implementace 
 
   Začátek zahájení činnosti je naplánovaný na leden příštího roku. V průběhu druhé 
poloviny roku 2007 bude třeba vyřídit všechny potřebné náležitosti, které jsou 
znázorněny v následujícím bodech a grafu: 
 
1. dokončení podnikatelského záměru 
2. vyřízení administrativních povinností potřebných k založení s.r.o. 
3. vyřízení pronajmutí kanceláří 
4. vybavení kanceláří 
5. najmutí zaměstnanců 
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   Jedním z nejvýznamnějších rizik pro tento podnikatelský záměr může být problém 
se získáním cizího kapitálu. Cizí kapitál je sice „pojištěn“ dvěma různými způsoby 
(půjčka od soukromého podnikatele a úvěr), ale i současné nepředvídatelné 
skutečnosti mohou tento faktor ohrozit. 
 
   Dalšími faktory, které by mohly ohrozit tento projekt, jsou současné zdravotní 
problémy pana Tobiáše. V případě komplikací by musel být posunut termín realizace 
celého záměru. 
 
   Jako další možné riziko jsem vyhodnotil nedostatek pracovních zakázek. Tento 
problém by mohl nastat při ekonomickém poklesu a následné změně poptávky po 


























   Ve své bakalářské práci jsem se zabýval vypracováním podnikatelského záměru 
v oblasti projektování ocelových a betonových konstrukcí fyzické osoby Ing. Milana 
Tobiáše. Cílem práce bylo rozšíření poskytovaných služeb o odbornou technickou 
pomoc při zpracování investičního záměru, o zpracování dokumentace a dále 
o poradenství při geologických, geotechnických a technických průzkumech. Dalším 
cílem bylo převedení firmy na společnost s ručeným omezeným. 
 
   V této práci jsem využil odborné literatury k vypracování teoretické části. V části 
analytické jsem zpracoval analýzu současného stavu firmy, analýzu trhu a 
konkurence a rovněž byly využity analýzy SWOT a SLEPT, nezbytné ke zhotovení 
návrhu na tento podnikatelský plán. Během zpracování SWOT analýzy jsem 
vyhodnotil jako nejslabší stránku objem získaných zakázek a neexistenci 
internetových stránek a jako hrozbu bych vyzdvihl především neustále se měnící 
legislativu. Při zpracování SLEPT analýzy jsem na závažnější problém v tomto 
podnikání nenarazil. 
       
   Při sestavování návrhu na podnikatelský plán jsem se snažil zaměřit na všechny 
potřebné kroky ke zpracování takového plánu jako jsou obchodní plán, finanční plán, 
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Rozvaha a plánované peněžní toky 
 
AKTIVA k 1.1.2008 
Aktiva celkem 840.000,- 
Stálá aktiva 452.000,- 
DNM 80.000,- 
DHM 372.000,- 
Dl.fin.majetek   
Oběžná aktiva 370.000,- 
Zásoby   
Dlouh.pohledávky   
Krátk.pohledávky   
Účty v bankách 370.000,- 
Krátk.fin.majetek   
Ostatní aktiva 18.000,- 
  
PASIVA k 1.1.2008 
Pasiva celkem 840.000,- 
Vlastní kapitál 240.000,- 
Základní kapitál 240.000,- 
Kapitálové fondy   
Rezervní fondy   
HV běžn.období   
Cizí kapitál 600.000,- 
Rezervy   
Dlouhodobé závazky 600.000,- 
Krátkodobé závazky   
Bank.úvěry a výpomoci   














2008 Únor Březen Duben Květen Červen Červenec Srpen 
PŘÍJMY 
                  
Stav na začátku období - 73 000,- 49 150,- 55 300,- 91 450,- 127 600,- 168 750,- 224 900,- 281 050,- 
Vklad vlastních finančních prostředků 240 000,- - - - - - - - - 
Příjmy z podnikatelské činnosti - 200 000,- 230 000,- 260 000,- 260 000,- 265 000,- 280 000,- 280 000,- 280 000,- 
Přijaté půjčky (úvěr) 300 000,- - - - - - - - - 
Příjmy celkem 540 000,- 273 000,- 279 150,- 315 300,- 351 450,- 392 600,- 448 750,- 504 900,- 561 050,- 
VÝDAJE 
         
Nákup vybavení prodejny+nákup auta 452 000,- - - - - - - - - 
Vytvoření webové prezentace 5 000,- - - - - - - - - 
Pronájem kanceláře - 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 
Leasing - auto - 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 
Kancelářské potřeby, planografie - 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,-  5 000,- 
Pohonné hmoty, provoz auta - 6 000,- 6 000,- 6 000,- 6 000,- 6 000,- 6 000,- 6 000,-  6 000,- 
Inkaso (telefon, topení, voda, elektřina, 
internet..) - 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 
Mzdy zaměstnanců - 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 
Sociální a zdrav. poj. zaměstnanců - 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 
Externí služby (právní, daň.poradce) - 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 
Splátka půjčky (úvěru) - 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 
Ostatní počáteční výdaje  10 000,- - - - - - - - - 
Výdaje celkem 467 000,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 




















                
Stav na začátku období - 337 200,- 393 350,- 449 500,- 505 650,- 561 800,- - - 
Vklad vlastních finančních prostředků 240 000,- - - - - - - - 
Příjmy z podnikatelské činnosti - 280 000,- 280 000,- 280 000,- 280 000,- 3 175 000,- 3 175 000,- 3 175 000,- 
Přijaté půjčky (úvěr) 300 000,- - - - - - - - 
Příjmy celkem 540 000,- 617 200,- 673 350,- 729 500,- 785 650,- - - - 
VÝDAJE 
        
Nákup vybavení prodejny+nákup auta 452 000,- - - - - - - - 
Vytvoření webové prezentace 5 000,- - - - - - - - 
Pronájem kanceláře - 14 000,- 14 000,- 14 000,- 14 000,- 168 000,- 168 000,- 168 000,- 
Leasing - auto - 7 200,- 7 200,- 7 200,- 7 200,- 86 400,- 86 400,- 86 400,- 
Kancelářské potřeby, planografie - 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 60 000,- 60 000,- 60 000,- 
Pohonné hmoty, provoz auta - 6 000,- 6 000,- 6 000,- 6 000,- 72 000,- 72 000,- 72 000,- 
Inkaso (telefon, topení, voda, elektřina, 
internet..) - 16 000,- 16 000,- 16 000,- 16 000,- 192 000,- 192 000,- 192 000,- 
Mzdy zaměstnanců - 119 000,- 119 000,- 119 000,- 119 000,- 1 428 000,- 1 428 000,- 1 428 000,- 
Sociální a zdrav. poj. zaměstnanců - 41 650,- 41 650,- 41 650,- 41 650,- 499 800,- 499 800,- 499 800,- 
Externí služby (právní, daň.poradce) - 10 000,- 10 000,- 10 000,- 10 000,- 120 000,- 120 000,- 120 000,- 
Splátka půjčky (úvěru) - 5 000,- 5 000,- 5 000,- 5 000,- 60 000,- 60 000,- 60 000,- 
Ostatní výdaje  10 000,- - - - - - - - 
Výdaje celkem 467 000,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 223 850,- 2 686 200,- 2 686 200,- 2 686 200,- 
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